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去一家上市公司跑业务如何！有个问题想请教一下大家。
本人现在在一家上市公司工作，跳槽去创业公司好吗？-
股识吧

一、给公司跑业务这个工作怎么样？

要看这公司`好的公司就没有挑战性`一般饿就很有挑战性``

二、跑业务有前途吗

业务做好了 比设计师都挣 关键怕你做不好 很难啊 人脉关系得嘎嘎硬 跑业务
第一就得嘴皮子厉害 不用穿皮鞋打领带 但是也得正式点

三、一个人刚开公司跑业务时该怎么做

关键是做到知己知彼： 知己：熟悉公司文化，精通业务流程，产品特点，与市场
上同行业的产品相比相对的优势。
知彼：根据你的产品，寻找市场，调研需求公司的对产品的用量，关键是找到需求
公司的负责人，保持良好的人际关系。

四、公司刚开业，应该如何去跑业务?

利用媒体先登一个广告，起码让社会知道你们公司干什么，能位社会提供什么服务
，到大企业，政府小机关推销，他们不采纳你们没关系，建立了联系，日后有用，
成本小的沿街贴广告，雇人发广告

五、公司转型后的第一个业务员怎么样，有市场么？
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兄弟：恭喜你！潜力无限！ 公司能够生存或者是产生，必然是有需求的，产品肯
定有市场，就像是一个处女地，任你开发。
没经验不要紧，你所从事的行业肯定不止你们一家公司，会有有经验的销售从业人
士，你可以虚心请教；
你的老板就是最专业的销售人士，对你他不会保留的，好好找你的老板、上司请教
；
你的客户就是最好的市场调研员和最专业的业务员，以诚心去打动他（搞定一两个
就足够了），他和你之间不存在利益冲突（他从事的销售和你从事的不是一个层面
，放心只要打动他，他会是你很好的老师，）同时他也会明白和你搞好关系对他也
很大利益的。
刚毕业，无论干什么都是从零开始，从事销售可以讲前途无限，社会上很多老板都
是从业务员开始的，况且，“待遇可以接受”。
好好干，要有耐心，可能一年之内你感觉不如意，只要肯坚持、并持之以恒的开拓
市场，真的是前途无限。
祝你成功！

六、跑业务前途咋样

年轻人跑业务相当有前途，将来你跑的客户很可能就是你未来自己公司的客户。

七、业务怎么跑新手详细

第一，通过学习积累丰富的营销与管理知识和经验 丰富的营销与管理知识和经验
是在营销界最终取得成功的基础，而在做业务员期间，面对瞬息万变的市场、千差
万别的产品，特征各异的区域，再加各不相同的企业、同事、领导和客户，这些都
为业务员提供了学习的机会，也只有通过学习才能不断提高。
第二，建立自己的人脉关系 有的业务员只是陷在自己企业或客户的圈子内，殊不
知，做业务员会接触到许许多多的人，除了本企业的、客户的，还有其它企业甚至
是竞争对手的、政府的、媒体的等，见过面的没有见过面的，这些人都有自己的交
际圈，与他们友善以待，与他们交朋友，他们不仅是自己学习的对象，更是自己事
业的帮助者和推动者。
学会扩大自己的交际圈，建立自己的有脉关系，也是在会自己积累无形资产。
第三，将你所有接触过的客户当作自己的资源 笔者最不可理解的是那些为实现眼
前的业绩而让自己的客户受损失的业务员，他们不知道，客户资源看似是企业的，
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实际上是业务员自己的——当你在这个企业与他们合作时他能够配合你而为你创造
眼前的业绩，当你离开现在的企业时，他们还有可能再次与你合作为你创造业绩，
即使你们不合作，他们甚至还能够为你提供其它的客户资源。
当然前提条件是你们的合作十分愉快，否则，他们与会成为你的障碍。
所以，作为业务员，不仅应当避免伤害你的客户，而且应当尽量在自己力所能及的
范围内，在不损害企业利益的条件下帮助他们：帮他们做事，为他们出主意，为他
们创造利润，并与他们建立良好的个人关系。
第四，坚持就能成功 有的业务员稍微对企业有所不满或遇到一点困难就跳槽，从
一个企业跳到另一个企业，从一个行业跳到另一个行业，从一个地区跳到另一个地
区。
结果是跳来跳去，没有一个企业能够做好，没有一个行业能够做好，没有一个地区
能够做好。
任何企业都不可能完美，但任何企业都有我们学习的东西，除非这个企业已经真正
不适合你的发展，否则跳槽一定要慎重。
虽然营销是相通的，行业与行业毕竟有跨越，对业务员来说，原行业的人脉关系、
客户资源、市场操作知识与经验将大打折扣，需要从头再来。
所以，跨行业应当是最为慎重的。
周游列国式地从事业务工作会使业务员有全国的大局观，能够开阔自己的思路，能
够建立更加广泛的人脉关系，但长期待一个区域如一个市、一个省或一个大区域甚
至是一个通路，对市场的熟悉、有固定的客户资源和人脉关系也能够成为业务员的
独特优势。
坚持，坚持在一个企业、一个行业，甚至是在一个区域、一个通路都能取得成功。
第五，时刻推广自己 营销人员经常说的一句话是：推销产品，首先要推销自己。
只有自己得到了客户的认可，他们才会认可你的产品。
这就是为什么同一个公司的同一个产品，提供的是同一种政策，面对的是同一个客
户，有的业务员会失败，而有的业务员却会成功，因为后者成功地推销了自己。
不过，这只是推广自己的一个方面，也是最为基础的方面。
随着水平如知识与经验的逐步提高，业务员还需要不断地推广自己，通过你的实际
行动、通过各种媒体、通过你的人脉关系来推广自己，让别人认可的提高，从而获
得更多更高更广阔的发展空间 祝你成功！

八、有个问题想请教一下大家。本人现在在一家上市公司工作，
跳槽去创业公司好吗？

这个要看你想要的是什么，出来工作有没有创业的计划，如果没有创业的计划，那
就是两方面，一方面简单为了钱，另一方面为了学本事，有更好的发展空间，只要
问问自己这几个问题，清楚自己想要什么，就很好回答现在的问题。
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另外一个人不可能一辈子打工，要么趁年轻努力多学本事做到中高层，要么就学到
一技之长，让自己不能轻易被替代，朝着这两个目标去选择，需要长远的选择，五
年十年二十年。
。
。
。
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